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Resumen Ejecutivo  
 
En este resumen ejecutivo se presenta la propuesta de la puesta en marcha de Dr. 
Supply.com el cual tiene como uno de sus principales objetivos, crear una línea de 
distribución que venga a cubrir las necesidades de los profesionales de la salud 
garantizando, experiencia, calidad, tecnología y bienestar.  
 
Dr. Supply.com tiene como uno de sus principales objetivos, crear una línea de 
distribución que venga a cubrir las necesidades de los profesionales de la salud 
garantizando, calidad, servicio y rápida respuesta bajo un mismo techo.  
 
Este servicio se diferenciará de los ya existentes en el mercado, porque 
concentrará bajo un mismo techo la respuesta a las necesidades de todos los y las 
profesionales de la salud y ramas afines, contando además con diseños 
exclusivos, producto de una combinación entre los gustos y preferencias de los y 
las doctoras nicaragüenses, y el toque característico de la marca. Logrando de 
esta manera ser un producto atractivo que pueda crear el deseo de tener uno. 
 
La etiqueta que portarán todos los productos de Dr. Supply.com en cada uno de 
los productos fue diseñado bajo un concepto de experiencia, calidad, tecnología y 
bienestar. Serán impresas con tinta orgánica Y en papel reciclado y la propuesta 








Además de contar con todos los atributos antes mencionados, los productos que 
ofertará Dr. Supply.com serán comercializados bajo una eficiente estructura de 
costos, con el objetivo de ofrecer un precio accesible al mercado. Sin embargo el 
precio ofertado, oscilará entre los 10 y 40 dólares, cuando de equipos médicos se 
refiere y entre 5 y 10 dólares cuando a material de reposición , será inversamente 
proporcional a la calidad, con el objetivo de romper los prejuicios que demostró 
poseer una gran parte del mercado estudiado. 
 
Bajo la línea del manejo de la marca se decidió distribuir los productos Dr. 
Supply.com bajo el concepto “Experiencia, calidad y tecnología” Todo para usted 
en www.drsupply.com ” en una sola página de prestigio, calidad, y servicio.  
 
Debido a que será una nueva marca en el mercado, las promociones estarán en 
un segundo plano estratégico. Siendo el principal enfoque la publicidad. 
 
Se incurrirá en gastos para el lanzamiento de la marca Dr. Supply.com en el 
segmento de mercado de médicos actuales, de una manera moderna y atractiva. 
El evento principal consistirá en lanzamiento con las principales asociaciones 
médicas de Nicaragua.  
 
Este evento será apoyado por los siguientes elementos publicitarios: 
 
 Mantas con ubicación estratégica invitando al evento de lanzamiento. 
 Apariciones en dos revistas televisivas, primera hora en canal 2 y acción 10 en 
la mañana. Haciendo mención del día del lanzamiento e invitando a todos 





Capítulo I: La Naturaleza del Proyecto 
 
1.1 Proceso creativo para la selección de la idea del proyecto  
 
Luego de la realización de una lluvia de ideas se lograron definir 5 posibles 
proyectos a ejecutar. Al ingresar estos proyectos a la matriz de producto, se 
evaluaron los siguientes criterios: 
 
 Nivel de innovación 
 Mercado potencial 
 Conocimiento técnico 
 Requerimiento de capital 
 
Se evaluaron los proyectos con una puntuación del 1 al 5, siendo 5 el puntaje más 
alto y 1 el más bajo. El proyecto elegido por ser el que obtuvo la mayor puntuación 
fue “La Casa del Doctor” que alcanzó 17 puntos. 
 
Soluciones / Criterio A B C D E  
Nivel de innovación 3 3 4 4 3 A: K-jetita 
Mercado potencial 4 3 3 3 5 B: Fell Target 
Conocimiento Técnico 1 4 1 5 3 C: Ecopapel 
Requerimiento de capital 5 1 2 5 3 D: La Casa del Doctor  







1.2 Justificación de la empresa  
 
Todo médico para ejercer su profesión de manera eficaz y exitosa, requiere de 
ciertas herramientas básicas que son ofrecidas por diferentes distribuidores a nivel 
nacional, pero estas herramientas no se encuentran concentradas en un solo 
lugar, por esta razón los médicos necesitan mucho tiempo y esfuerzo para adquirir 
los diferentes artículos. Además ciertas herramientas no son de la mejor calidad y 
otras no se encuentran actualmente en el mercado nacional.  
 
El proyecto “La Casa del Doctor” beneficiará a todos los especialistas, estudiantes 
de medicina y ramas afines ya que facilitará la adquisición de todos los 
instrumentos necesarios en un mismo lugar, garantizando productos de calidad y 
con diseños innovadores que permitan al usuario reflejar su personalidad. 
 
1.3 Nombre de la empresa  
 
Luego de la realización de una lluvia de ideas se lograron definir 5 posibles 
nombres para el proyecto. Al ingresar estos proyectos a la matriz de nombre de la 
empresa, se evaluaron los siguientes criterios: 
 
 Descriptivo  
 Original  







Criterio A B C D E  
Descriptivo 5 5 5 2 2 A: La Casa del Doctor 
Original 2 2 4 3 3 B: Dr. House 
Atractivo 2 4 4 3 2 C: Dr. Supply 
Agradable 4 4 4 2 4 D: Supplydoc  
Puntaje 13 15 17 10 11 E: Doctor In 
 
1.4 Descripción de la empresa  
 
Dr. Supply es una pequeña empresa que comercializa a través de su página Web 
todo el equipamiento necesario para la práctica médica, enfocándose en suplir 
todas y cada una de las necesidades de nuestros clientes, a través de alianzas 
estratégicas con los diferentes distribuidores del País.  
 
1.5 Tipo de empresa  
 
Empresa comercializadora de productos y suplementos médicos vía por medio de 
la Web. 
 
1.6 Tamaño de la empresa  
 
Dr. Supply en su etapa inicial contará con 4 empleados, tendrá características de 
una micro-empresa ya que empezará sin la necesidad de una gran inversión de 
capital inicial, por ser una empresa que ofrece sus servicios por medio de la Web, 
esto permitirá tener una rápida recuperación de la inversión y ubicarse en corto 






Concepto Micro empresa Pequeña empresa Mediana empresa 
Capital Hasta 25,000 Hasta 100,000 Hasta 500,000 








Generación de valor 
agregado 
Compite en el 
mercado nacional y 
algunas pueden 
exportar 
Acceso a crédito Trabaja con la ONG Tiene acceso a la 
banca 
Tiene acceso a la 
banca y trabajan 
con recursos 
propios  
Organización interna de 
la empresa 
El propietario es el jefe Tiene contabilidad y 
un equipo 
administrativo 
Staff con capacidad 
gerencial 
desarrollada 




1.7 Ubicación de la empresa  
 
Estaremos ubicados en Managua específicamente en Residencial Bolonia, de la 
entrada principal del Hospital Militar 1c. al sur y media abajo, contiguo a Western 
Unión. Esta zona es ideal ya que, por motivos de logística, debemos de ubicarnos 
en un punto intermedio entre nuestros proveedores DICEGSA, ubicado en 
carretera sur y REFANIC, ubicado en carretera Masaya para que la gestión de 
entrega de pedidos sea más fluida y poder contar con los suministros en tiempo y 
forma. Básicamente esta ubicación nos colocará en un punto intermedio entre 












Dr. Supply es una empresa comercializadora destinada a ofrecer los suplementos 
básicos para la práctica médica a través de una página web con una amplia 




Ser reconocidos por nuestros clientes como una Empresa comercializadora de 
productos y equipos médicos, innovadores y orientados al suministro de productos 




Objetivo a corto plazo: 
 
 Darnos a conocer en el gremio médico a través de un plan publicitario 
enfocado en aquellos canales que influyen en el target objetivo. Este tendrá 
una durabilidad de 3 meses como máximo.  
 Adaptar la página web acorde a la experiencia de los primeros 6 meses. Esto 
se hará basado en los comentarios y sugerencias de los usuarios con el fin de 
establecer el modelo óptimo que permita el fácil uso y acceso. 
 Comercializar de manera eficiente los productos ofertados a nivel local.  
 Firmar acuerdos de precio con los distintos distribuidores para poder contar 






Objetivos a mediano plazo: 
 
 Extender la cobertura de nuestra distribución en el 2do año a la ciudad de 
León ya que en este sector se encuentra concentrado un porcentaje 
importante del gremio médico. 
 Posicionar nuestro servicio en la mente del consumidor como la herramienta 
indispensable para la práctica médica.  
 
Objetivos a largo plazo: 
 
 Consolidar la marca de nuestro sitio web como un lugar seguro, confiable y 
con capacidad de suplir todas y cada una de las necesidades relacionadas a 
la indumentaria médica. 
 Extender la distribución de los productos ofrecidos en nuestra página web a 
las principales cabeceras departamentales para lograr llegar a la mayoría de la 
población médica del país. 
 De acuerdo a la demanda del mercado, convertirnos en importador de 
productos exclusivos que no son distribuidos a nivel nacional para cubrir 
alguna necesidad insatisfecha y nichos de mercado más especializados. 
 




 Servicio innovador  
 Fácil acceso  
 Entrega oportuna puerta a puerta 








 Atención al cliente las 24 horas 
 Seremos una empresa confiable y cumplida  
 Acuerdos comerciales con las casas distribuidoras 
 
Actualmente, el gremio médico en Nicaragua no cuenta con un lugar que supla 
todas sus necesidades relacionadas a indumentaria básica. Los lugares que 
actualmente cuentan con una oferta parecida son farmacias o tiendas que, 
generalmente, cuentan con un catálogo limitado. Dr. Supply será la primera página 
web en el país que ofrecerá el catálogo más completo de suministros médicos. 
Esto se realizará a través de acuerdos comerciales con las distintas casas 
distribuidoras las cuales abarcarán acuerdos de precios y apoyo promocional. 
 
1.11 Análisis de la empresa o sector 
 
En los últimos cinco años en la industria farmacéutica se ha desarrollado 
presencia de empresas comercializadoras de algunos productos, equipos e 
implementos que los médicos en todas sus especialidades necesitan para el 
ejercicio de su profesión, sin embargo ninguna de estas empresas se ha 
preocupado por colocar todo bajo un mismo techo.  
 
Cabe mencionar que los profesionales de la medicina, combinan su tiempo entre 
la práctica pública (hospitales) y la parte privada (clínicas privadas), por lo que no 
disponen de mucho tiempo disponible para dedicarlo a la búsqueda de sus 






Los profesionales de la salud, en muchas ocasiones adquieren sus herramientas 
de trabajo equipos y aditamentos, cuando asisten a congresos o realizan viajes al 
exterior. Por tanto existe una necesidad más que clara de que exista una 
alternativa para que los profesionales de la salud puedan contar con todo este 
equipamiento con sólo hacer un click en su computador. 
 
Decidimos crear Dr. Supply ya que contamos con los conocimientos 
administrativos y mercadotécnicos necesarios para el buen funcionamiento de la 
empresa. 
 
Nos enfocamos en el área médico farmacéutica debido a que es un tema que nos 
interesa y consideramos que se debe introducir al mercado un servicio 
nicaragüense de calidad, capaz de competir con servicios y productos extranjeros, 
satisfaciendo las necesidades de los consumidores. 
 
1.12 Productos o servicios de la empresa  
 
Doctor Supply será una página web que ofertará al sector Médico (doctores, 
estudiantes de medicina y enfermeras) indumentaria, materiales, agentes de 
diagnóstico, insumos odontológicos y equipos médicos menores de alta rotación 
así como dispositivos médicos de Clase 1 y Clase 2 con el siguiente nivel de 
riesgo: 
 
1. Estetoscopios  
2. Tensiómetros.  







1.13 Calificaciones para entrar al área 
 
Decidimos crear Dr. Supply ya que contamos con el conocimiento del mercado y 
mercadotécnicos necesarios para el buen funcionamiento de la empresa. 
 
Nos enfocamos en esta área ya que el ejercicio de la práctica médica es una de 
las ramas primordiales para el desarrollo de la humanidad y consideramos que se 
debe introducir al mercado un servicio de esta magnitud que permita a los 
profesionales de la salud poder suplir sus necesidades de inmediato, las 24 horas 




a) Linda Calderón: 
Gerente de insumos y proveeduría. Especialista médica encargada de las 
líneas de productos y relaciones con distribuidores. 
 
b) Antonio Marín: 
Gerente de ventas y comercialización. Especialista comercial encargado del 
desarrollo de los territorios, canales de ventas y distribución.  
 
c) Maricela Rivas: 
Gerente de marketing y publicidad. Especialista en análisis de mercado, 
promoción y publicidad de Doctor Supply. 
 
d) María Pérez: 







1.14 Análisis FODA 
 
A continuación se presenta un análisis esquematizado en relación con las 
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de la empresa 
DOCTORSUPPLY.COM, mediante el cual se podrán detectar las necesidades de 
implantación del Programa Integral informático para el control de Calidad en la 
ejecución de pedidos vía Internet el cual formará parte de las fortalezas, que 
afianzan la confianza de nuestros clientes. 
 
Al igual que otras necesidades de control de pedidos, tiempo de entrega que 
logren una transformación de las debilidades y amenazas planteadas, en 
fortalezas y oportunidades, sembrando así una cultura que aporte un valor 




 Ubicación estratégica 
 Sistema de información adecuado 
 Única tienda virtual de suplementos médicos 
 Nuestra oferta consolida todos los productos de calidad comercializados del 
mercado nacional  
 Suministramos líneas de productos que actualmente no se comercializan en 
el país.  




 Dependencia tecnológica e informática 
 Recursos humanos sin cultura de servicio al cliente  







 Oportunidades de liderazgo y crecimiento pioneros en el ramo  
 Utilización de sistemas de información y logística en las actividades 
  Diferenciación en servicio de calidad  




 Recensión económica  
 Aumento de precios  













Capítulo II: Estructura del estudio de mercado  
 
2.1 Objetivo del estudio 
 
Suplir los requerimientos del 40% de los estudiantes, profesionales de la medicina 
en rango de edades de los 25 a 60 años con ingresos mensuales de C$5,000 a 
C$50,000 ubicados en el sector urbano del País. 
 
2.1.1 Objetivo a corto plazo (seis meses) 
 
Nuestro objetivo es introducir de manera exitosa nuestro producto, ganarnos la 
confianza de nuestros consumidores y competir en el mercado con las empresas 
comercializadoras de implementos y equipos médicos en la ciudad de Managua. 
 
2.1.2 Objetivo a mediano plazo (1 año y medio) 
 
Esperamos que en el periodo de un año y medio nuestros productos este bien 
posicionado en la mente de los estudiantes y cuerpo médico nicaragüense, 
producto de las estrategias de marketing utilizadas desde nuestros inicios en los 
diferentes etapas del plan  
 
2.1.3 Objetivo a largo plazo (2 años y medio) 
 
Al cabo de dos años y medio esperamos haber conquistado el 40% del mercado 
meta con una mayor gama de productos. De igual forma, nos gustaría ampliar 






2.2 Metodología del estudio 
 
El tipo de estudio a realizarse es investigativo exploratoria y de carácter 
determinístico por que en Nicaragua no existen estudios de empresas en sector de 
esta magnitud dentro del mismo gremio.  
 
2.2.1 Tipo de información 
 
Para la recolección de datos se hará uso de fuentes primarias y secundarias.  
 




Esta herramienta se utilizará con el propósito de recolectar datos reales de los 
consumidores de acuerdo a nuestro target objetivo tales como médicos, 
estudiantes y enfermeras. 
 




Esta consistirá en el registro ordenado y confiable valido para análisis de nuestro 
objetivo de estudio.  
 
A través de esta recolección de datos, estableceremos los hechos que serán 
presentados objetivamente, por escrito, que nos marquen la realidad del caso a 
investigar, se pretende realizarlo con visitas programadas a las aéreas objetivo de 






Consultaremos material bibliográfico en las entidades regulatorias tales como 
Ministerio de Salud, instituciones privadas, hospitales, centros de salud, de tal 
manera que podamos contar con la información de primera mano.  
 




p: 0.5 (50%) proporción de éxito  
 
e: 0.10 (error permitido de 10% en la estimación) 
 
z: 1.96 (Para un Nivel de Confianza de 95%)  
 
N: 800 (Tamaño de la Población). 
 
n = Nz² (p)(1-p) = 
 e²(N-1) +z² (p)(1-p) 
 
n = 800 (1.96)²(0.50)(1- 0.50) _________= 85.84 ≈ 86 
 (0.10)²(800-1) + (1.96)²(0.50)(1- 0.50) 
 
2.3 Estudio del consumidor 
 
A través de Dr. Supply pretendemos llegar a todos los médicos nicaragüenses, 
interesados y necesitados de abastecerse oportunamente de todos los 
implementos necesarios para la práctica médica.  
 
El mercado que pretendemos abarcar a corto plazo es el de la ciudad de 
Managua, teniendo luego proyecciones de expansión a través de la 
implementación de campañas publicitarias para el posicionamiento y éxito en 






2.3.1 Segmento y características  
 
Nuestro segmento de mercado son todos los profesionales de la salud (Médicos, 
Enfermeras, estudiantes de medicina) con acceso a internet comprendidos entre 
las edades de 20 a 45 años, con ingresos mensuales promedio de 5,000 córdobas 
a 20,000 segmento medio alto, ubicados en la ciudad de Managua. 
 
2.4 Resultado de encuestas 
 
El método de selección de los respondientes de la encuesta fue aleatoria simple 
dentro de las instalaciones de UAM se encuesto tanto personal médico docente 
como estudiantes de medicina. Se realizaron un total de 86 encuestas. 
 
Las encuestas fueron administradas a personas de todas las edades, sexo, 
estudiantes de medicina de las diferentes universidades, y hospitales de Mangua. 
Esta aplicación tomo aproximadamente cuatro días; 28 y 29 de abril, lunes y 




Nota: La gráfica representa la porción de los encuestados para cada rango de 
edad de los cuales en el rango de 17-23 años se encontraron el 64% y en el rango 









Nota: El grafico de barra nos indica el porcentaje de encuestados según rango 










1. ¿Te gustaría poder comprar tus implementos, accesorios, equipos, 
herramientas necesarios para tu carrera o práctica médica a través de un 
servicio de entrega inmediata en por un portal Web, en el cual concentre las 




Nota: el 97% de los encuestados les gustaría el servicio de entrega a través de un 
portal Web. 
 







Nota: El 57 % compra sus implementos para su práctica médica directamente de 
los distribuidores, el 27.9% en farmacias, el 10.5% en el exterior y 2.4 % en la 
Web.  
 
3. ¿Cuando compras tus implementos. Accesorios, equipos para tu práctica 
médica. Encuentras todo en un solo lugar? 
 
 
Nota: el 91.9 % no encuentra sus accesorio e implementos médicos en un solo 
lugar.  
 
4. ¿Te gustaría contar con un lugar donde se encuentren todo lo necesario para 







Nota: EL 94 % de las personas encuestadas señalan que les gustaría contar con 
un lugar donde encuentren todo lo necesario con para práctica profesional.  
 
5. ¿Has realizado compras a través de Internet? 
 
 
Nota: el 72.1 % señala que no ha realizado compras por Internet, el 23% nos 
indico que si a realizado compras por Internet.  
 






Nota: El 44% compra estetoscopio, el 16% otoscopio, el 8% camas hospitalarias y 
el 28% otros. 
 




Nota: el 81.8% de nuestra muestra compra de 1 a 2 veces al año de 2 a 4 veces 
10.9 y de 4 a más 7.3 
 
8. Cuanto inviertes en este tipo de compras? 
 
 











Nota: Al 69.5% le agrandan los uniformes tradicionales médicos y 30. % no le 
agradan  
 
10. ¿Si pudieras cambiar algo en el mismo, que cambiarías? 
 
 
Nota: Al 47.6% le gustaría cambiar el color de los uniformes médicos, el 40.5% el 






11. ¿Te interesaría adquirir variedad de diseños en herramientas como fibra de 
vidrio de colores, estetoscopios con formas, etc.? 
 
 
Nota: El 91.7% le interesaría adquirir variedad de diseños en herramientas  
 
2.5 Consumo aparente 
 
Con base en la investigación que tomo lugar en la ciudad de Managua se 
establecerá en él: 
 
 Corto plazo: la empresa tiene que cubrir con al menos el 60 % del consumo 
aparente para que la empresa sea rentable. 
 
 Largo plazo: esperamos en 2 años poder posicionar nuestros productos en 






2.6 Estudio de la competencia  
 
2.6.1 Tabla Competidores  
 
Nombre del Competidor 
Dirección y 
Teléfono Características 





Managua  Reconocido por su calidad 
a nivel nacional productos 
de origen asiático, gran 
variedad  





Managua  Empresa enfocada en la 
comercialización de 
material de reposición 
periódica, 100% extranjera 
 




Doctor Supply será una página web que ofertará al sector Médico (Doctores, 
estudiantes de medicina y enfermeras) indumentaria, materiales, agentes de 
diagnostico, y equipos médicos menores de alta rotación así como dispositivos y 






1. Estetscopios  
2. Tensiómetros.  
3. Material médico Quirúrgico (Gasas, Bisturí, Tijeras quirúrgicas, Hilos de 
sutura etc.)  
 
Las marcas disponibles variarán de acuerdo a los suplidores en plaza que se 
adquiera. Únicamente se tendrán a la disposición marcas con amplio 
reconocimiento entre el gremio médico lo cual aportará credibilidad a la calidad de 
los productos ofrecidos. 
 
Los productos ofrecidos se categorizarán de acuerdo a los mercados meta 
definidos: 
 
 Estudiantes:  
Encontrarán variedad en diseños y estilos 
 
 Profesionales: 
Encontrarán marcas reconocidas en un solo lugar 
Encontrarán toda la gama de artículos necesarios para la práctica médica.  
 
Los pedidos serán entregados con una bolsa plástica con logo de 




Para lograr una introducción efectiva en el mercado de estudiantes y doctores se 
manejarán 2 gamas de precios los cuales se definirán de acuerdo a la 






El manejo de esta tipología de precios nos proporcionará una mayor capilaridad en 
el segmento estudiantes que no desea invertir mucho dinero en el inicio de su 
carrera ya que no tienen definido aun su especialidad y sus necesidades iniciales 
son básicas a diferencia del segmento profesionales que ya busca equipos y 
materiales con larga durabilidad y status a través de marcas.  
 
Para la fijación realizaremos análisis de precios de plaza en el mercado y la 




 Mercadeo 13% 
 Gastos Operativos 5% 
 Margen Distribuidor 30% 




La distribución del producto será puerta a puerta con un único medio de solicitud a 
través del portal web donde se colocará un catálogo virtual con especificaciones 
técnicas, precios y modelos de cada producto. 
 
Los productos se encontrarán en la vitrina web distribuidos de acuerdo a 
especialización, estilos y presupuestos para que así el comprador tenga la 
facilidad de búsqueda y selección haciendo sus compras vía web.  
 
Las compras serán realizadas únicamente por aquellas personas que se registren 








Comunicación comercial: Publicidad, Promociones de ventas, redes comerciales, 
políticas de ventas, RR.PP, internet, patrocinio, marketing directo, etc.  
 
Una de los principales pilares en la promoción de Dr. Supply será la investigación 
de mercados, adentrándonos a las experiencias de los consumidores e 
implementando estratégicas de capacitación y asesoría continua a través de 
catálogos, revistas, volantes informativas, y sesiones en los principales congresos 
médicos nacionales. Participando activamente en las jornadas médicas que se 
efectúan en todo el país.  
 
Al inicio de la comercialización y con el lanzamiento de Dr. Supply, la distribución 
se realizar a través de motorizados para entrega a domicilio. 
 
Se elaborará un plan de acción contemplando los primeros tres meses de 
lanzamiento, garantizando cronograma de actividades en sus diferentes etapas, 
junto con plan de inversión ligado a proyección de ventas.  
 
Nuestro Portal será lanzado al mercado a través de la creación de un catálogo y 
página virtual y se realizará reunión con las principales asociaciones médicas 
nicaragüense, donde su principal exponente y representante será el Presidente de 
la sociedad médica de Nicaragua, quien realizar una pequeña presentación a nivel 
de speaker.  
 
Al evaluar el mercado nacional de distribuidores de artículos médicos, 
encontramos que la principal debilidad de los mismos es la falta de variedad en 
sus productos lo que provoca que, para poder completar las herramientas de uso 






Tomando en cuenta los argumentos anteriormente mencionados, se desarrolla 
una estrategia de marketing que potencializará los beneficios del uso de 
doctorsupply.com como una tienda online que contará con una amplia gama de 





1. Posicionar en el “top of mind” de doctores y estudiantes de medicina a 
Doctorsupply.com como el centro de compra principal de materiales y artículos 
para prácticas médicas 
2. Definir los canales de comunicación para el posicionamiento de la marca 
3. Establecer los parámetros de medición basados en el presupuesto mensual 
4. Establecer actividades BTL y ATL a realizar en el primer trimestre 
 
Posicionamiento y ventaja diferencial 
 
Doctorsupply.com se posicionará como un portal de compra de utensilios y 
suministros médicos versátil, de fácil acceso y que contará con una amplia gama 
de productos de la misma línea en diferentes presentaciones.  
 
Los elementos diferenciadores serán: 
 
1. La completa oferta de productos con una amplia variedad de estilos  
2. Distribución puerta a puerta  






Mercado meta y demanda del mercado 
 
Definimos como mercado meta a: 
 
 Hombres y mujeres doctores, estudiantes activos de medicina y enfermeras. 
 Entre las edades de 20- 45 años 


























Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Estetoscopio 100 14.50 324.37 32,437.23 389,246.70 428,171.37 428,171.37 435,956.30 435,956.30 
Otoscopio 20 29.00 648.74 12,974.89 155,698.68 171,268.55 171,268.55 174,382.52 174,382.52 
Tenciómetro 100 37.70 843.37 84,336.79 1,012,041.42 1,113,245.56 1,113,245.56 1,133,486.39 1,133,486.39 
Tijeras  50 10.15 227.06 11,353.03 136,236.35 149,859.98 149,859.98 152,584.71 152,584.71 
Guantes  100 9.43 210.84 21,084.20 253,010.36 278,311.39 278,311.39 283,371.60 283,371.60 






Capítulo III: Producción 
 
3.1. Objetivo de producción  
 
3.1.1 Objetivo a corto plazo:  
 
Vender y comercializar a través del portal Web www.drsupply.com.ni todos los 
materiales, equipos e implementos necesarios para los profesionales de la salud, 
médicos, estudiantes, enfermeras en la ciudad de Managua. 
 
Las ventas proyectadas son de U$ 30,000 dólares mensuales. 
 
3.1.2 Objetivo a mediano plazo: 
 
Se espera un incremento en los niveles de venta de un 30% y una penetración y 
ampliación de línea de camas hospitalarias y equipamiento para hospitales de 
35% en valores. 
 
3.1.3 Objetivo a largo plazo: 
 
Se espera que los niveles de venta en los primeros 5 años mantengan su ritmo de 
crecimiento en un 30% sostenible.  
Se lanzará al mercado, línea de camas hospitalarias para complementar la oferta 
dentro del gremio médico en general. 
 
3.2. Especificaciones del producto o servicio 
 
www.drsupply.com será el principal suplidor de todos los implementos, equipos y 
materiales necesarios para la práctica médica en Nicaragua. Los productos que se 
ofertarán a través de este sitio están destinados a suplir las necesidades básicas 






Nuestro portal tendrá la ventaja diferencial que permitirá a todos los profesionales 
de la salud poder suplir todas las necesidades para la práctica médica, 
concentradas en un solo lugar.  
 
El diseño grafico será del Layout Avanzado, tendrá un desarrollo de 10 páginas 
HTML y contendrá formularios de contacto de 8 campos, selección de 1 aplicación 
Web, contará con Galería de fotos y biblioteca de descarga de archivos, 
Calendario de actividades Boletín básico, Servicios gráficos adicionales, 
Optimización de fotografías, Creación de 3 banner estáticos y 2 con animación, 
Optimización para buscadores (Búsqueda en Google, Yahoo, MSN, etc. 
 
El sitio web estará en idioma español, tendrá que realizarse registro de dominio, 
alojamiento Web 1000 Mb y transferencia Web 2 GB y posibilidad de crear 10 
cuentas de correos electrónicos.  
 
Realizaremos actualizaciones básicas del contenido de acuerdo al lanzamiento de 
productos continuamente.  
 
Una vez que el sitio www.drsupply.com este hospedado adecuadamente listo para 
funcionar se podrá acezar y realizar las ordenes a través de formato de orden de 
pedido. 
 
Las ordenes serán suplidos en un periodo no mayor a las 24 horas luego de su 
recepción y entregado las direcciones indicadas en el formato.   
 
El sitio tendrá un sistema de contestación inmediata, confirmando la recepción de 
orden de pedido. Adicionalmente se confirmará vía telefónica dirección y detalle de 







3.3 Descripción del proceso de producción  
 
La creación de nuestro portal Web www.drsupply.com.ni es un proceso en el cual 
permite establecer las necesidades básicas de los usuarios. Una vez que se 
complete el diseño y producción del sitio estaremos listos para publicarlo de forma 
que pueda ser utilizado por nuestro segmento meta. 
 
El equipo que se encargará de la producción estará integrado por un diseñador 
grafico e ingeniero en sistema, en conjunto con la persona encargada de 
mercadeo. En una primera fase se elaborará un sitio interno de prueba para luego 
pasar al proceso de prueba en línea. Los pasos para todo el proceso serán los 
siguientes:  
 
Recepción de pedido a través de la Web.   
Confirmación Automática  
Confirmación Telefónica de la orden  
Solicitud de pedido a los distribuidores  
Entrega y pago de la orden  
 
Preparación del ambiente 
 
Se realizará pruebas para experimentar los servicios que estarán disponibles para 
los usuarios, utilizando los servicios de hospedaje de los proveedores. Se realizará 
configuración de los servidores para que el dominio, pruebas de visitas a nuestro 






Publicación del sitio  
 
Una vez que el sitio web está preparado, realizaremos la publicación, en los 
principales medios de comunicación de acuerdo a nuestro target objetivo. 
 
Pruebas en el ambiente del sitio  
 
Una vez que el sitio web se encuentre en ambiente, será recomendable una 
revisión constante de nuestro diseñador para evitar los errores más comunes, 
propiamente del directorio original o del servidor, los cuales son fáciles de corregir.  
 
Cierre del proyecto  
 
En este proceso es necesario asegurarse el buen funcionamiento general de 
nuestro sitio a fin de establecer una puesta en marcha de nuestro sitio en pleno, 
listos para que los visitantes puedan acezar y realizar sus pedidos de forma fluida 























3.5. Características de la tecnología  
 
Realmente la prestación del servicio de www.drsupply.com presenta una 
tendencia de sencillez de procesos y se puede establecer flujo interactivo de 
procesos que permitan un fácil manejo eficiencia y eficacia en nuestro servicio.  
 
Para la implementación, se requerirá de adiestramiento por parte del diseñador e 
ingeniero de sistema para poder garantizar el servicio en línea de los operadores.  
Recepción del pedido a través de la Web  
Confirmación automática 
Confirmación Telefónica  
Solicitud a los Distribuidores  






3.6. Equipos, herramientas y transporte del área productiva.  
 
Polines y estibas de madera: utilizaremos polines y estivas de madera que 
permitan que la mercadería se encuentre suspendida del suelo de la bodega  
previniendo el daño, ayuda organizar mercadería en secciones delimitando un 
orden y el fácil acceso. 
 
Carretillas: Se necesitaran de carretillas para el fácil traslado manual de 










Mobiliario y Equipos        
Computadoras 2 232.00 464.00 10,379.91 
Estabilizadores y Baterías 2 50.00 100.00 2,237.05 
Impresora 2 90.00 180.00 4,026.69 
Archivos de 3 Gavetas 1 294.00 294.00 6,576.93 
Sillas Ejecutivas 1 138.00 138.00 3,087.13 
Escritorios Ejecutivos 1 189.00 189.00 4,228.02 
Aparatos de Teléfono 2 25.00 50.00 1,118.53 
Sillas  4 84.00 336.00 7,516.49 
Carretilla 1 120.00 120.00 2,684.46 







También hemos identificados algunos materiales utilizaran en el día a día en 
nuestras bodegas. 
 
Es indispensable constar con un equipo de transporte que nos permita realizar 
entregas a nuestros clientes así como también se agilicen las gestiones 
administrativas con nuestros proveedores, a continuación detallamos el equipo de 
transporte:  
Equipo de transporte 
Moto de reparto 1 850.00 850.00 19,014.93 
 











Estetoscopio 100 10.00 223.71 22,370.50 268,446.00 
Otoscopio 20 20.00 447.41 8,948.20 107,378.40 
Tensiómetro 100 26.00 581.63 58,163.30 697,959.60 
Tijeras  50 7.00 156.59 7,829.68 93,956.10 
Guantes  100 6.50 145.41 14,540.83 174,489.90 
 
Para poder ofrecer nuestro servicios por Internet necesitaremos: 
 
 Registrar un domino propio  
 Diseñar el sitio virtual en la Web 







Registrar un dominio propio nos permitirá el registro de un hombre preferencial el 
cual nos permite identificarnos en la Web de manera que no exista otra página con 
el mismo nombre, también serán necesarios contratar los de servicio de 
Hospedaje el cual nos dará la facultad de de tener un lugar en el Cyber espacio, el 
diseño de de nuestra pagina Web y su complejidad dependerá de las necesidades 
que determinemos sean indispensables para poder ofrecer nuestros servicios. 
 
Nuestra página Web contara de los siguientes atributos: 
 
 Los Email de sus visitantes generan respuesta inmediata ganando una imagen 
de eficiencia y profesionalismo en sus comunicaciones.  
 Automatización de email-respuesta  
 Banners animados y presentaciones en Flash  
 Actualización de textos  
 Optimización para Buscadores (Yahoo, Google, MSN, Otros)  
 Estadísticos de visitantes por países y la dirección URL de donde vinieron las 
últimas visitas. 
 Actualización y mantenimiento menores 
 Libro de visitantes personalizado 
 Creación de logos, diseño grafico. 
 Recomendación de la página a un amigo.  
 Sitio Web en un idioma  
 Alojamiento hasta 1000 MB 









COSTO DE PAGUINA WEB 
CONCEPTO  Anual Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
  Dólares Córdobas         
WEB 285.00 6,375.59         
IVA 15% 42.75 956.34         
TOTAL 
CORDOBAS 327.75 7,331.93 7,331.93 7,331.93 7,331.93 7,331.93 
 
3.8 Identificación de proveedores. 
Los proveedores de nuestros productos son seleccionados bajo los criterios de: 
Cumplimiento de fechas, Calidad, Precio, Servicios así como también otros 
atributos que hemos identificado como importantes tales como su ubicación y 
presencia en la región. Cabe emocionar que Dr. Supply utilizara varios 
proveedores debido a la amplitud y variedad de artículos que se ofrecerán a través 
de nuestra pagina Web 
 
Dr. Supply Selección de Proveedores 
Artículos Proveedor Calidad 
  
Materiales Equipo e implementos Médicos  DICEGSA BUENA  
Productos de reposición periódica, vestimenta 
quirúrgica.  
DISPROFAR BUENA  
Materiales Equipo e implementos Médicos  DISMEDICAL BUENA  







3.9 Capacidad instalada  
 
Cuando creamos nuestro propio sitio Web siempre es un requisito primordial el 
conocer la capacidad del hosting que contratamos, para ello no hay nada mejor 
que utilizar los diversos servicios que nos permiten medir la capacidad de 
nuestro sitio Web y conocer cuántos usuarios pueden estar online de forma 
simultánea y cuanto tiempo tarda cada uno en cargar nuestro sitio 
 
Un alojamiento de 1000 MB y 2 GB de transferencia permite 100 personas estén 
simultáneamente y podrían cagar nuestra página en un tiempo a menor a 7 
segundos  
 
3.10 Localización optima de proyecto 
 
3.11 Mano de obra requerida  
 
Se contratara personal motorizado al cual se le pagara un salario mas una 
comisión por envío  
Motorizados contratados 























Cercanía de los clientes 0.3 8 8 7 2.4 2.4 2.1
Cercanía de los proveedores 0.2 9 8 7 1.8 1.6 1.4
Renta del local 0.2 7 7 5 1.4 1.4 1
Costo de servicios (luz, agua) 0.15 8 8 5 1.2 1.2 0.75
Ubicación en zona comercial 0.15 10 9 8 1.5 1.35 1.2
TOTAL 1 8.3 7.95 6.45
CALIFICACION CALIFICACIÓN PONDERADA



























Gerente 1 14,000 14,000.00 168,000.00 168,000.00 168,000.00 168,000.00 168,000.00 
Asistente de gerencia 1 5,000 5,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 
Responsable de bodega y 
despacho de pedidos 
1 
5,000 5,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 
Conserje 1 2,500 2,500.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 
Total   26,500 26,500.00 318,000.00 318,000.00 318,000.00 318,000.00 318,000.00 
Prestaciones sociales e 
Impuestos   11,392.35 11,392.35 136,708.20 136,708.20 136,708.20 136,708.20 136,708.20 







Capítulo 4: Organización y aspectos legales 
 
4.1 Objetivos del área de la organización  
 
 En el área organizacional de Dr. Supply se busca establecer una adecuada 
distribución de responsabilidades y actividades, de modo tal que se facilite el 
trabajo en equipo y el cumplimiento de los objetivos de las áreas restantes de 
la empresa. 
 Mantener la calidad de los recursos de la empresa tanto humanos como 
materiales 
 Realizar constantes capacitaciones al personal, para mantenerlo actualizado 
de las formas de trabajo más eficaces.  
 






























Nombre del Cargo 
Gerente General                        
 
 
DESCRIPCIÓN GENÉRICA DEL CARGO 
Asistir al Responsable en todo lo que sea necesario 
 
DESCRIPCIÓN ESPECÍFICA DEL CARGO 
 Asistir a las sesiones y demás actos de la Asociación. 
 Llevará un archivo ordenado y completo. 
 Convocar las Asambleas Generales, siempre y cuando la junta directiva lo 
vea necesario. 
 Definir y planear las metas y objetivos determinando que se quiere lograr, 
además de cuando y como en los diferentes plazos. 
 Controlar y ampliar la ventaja competitiva empresarial.  
 
ANÁLISIS DEL CARGO 
Requisitos: 
 Ser legalmente capaz y mayor de 21 años 
 Ser de honradez e instrucción cooperativista notarias. 
 No formar parte de los organismos directivos de otra compañía. 
 Estar al día en sus obligaciones con la empresa. 
 No haber sido declarado inhábil en la empresa. 
 Tener experiencia en el área de gerencia.  
Responsabilidad 




4.4 Políticas de reclutamiento, selección y contratación del personal 
 
4.4.1 Reclutamiento y selección 
 
Se realizara anuncio en clasificados de la prensa durante 2 semanas consecutivas 
donde se especificara que las entrevistas serán las oficinas centrales de Dr. 






En estas primeras 2 semanas se realizaran 6 entrevistas al día las cuales serán 
realizadas por el encargado de Recursos Humanos.  
 
El responsable de recursos humanos elaborara la entrevista donde expondrá las 
funciones del puesto al entrevistado y la remuneración del mismo. Tomara nota de 
lo que se destaque del entrevistado para luego proceder a la selección y 
posteriormente a la contratación.  
 
El área de Recursos Humanos se encargará de recopilar la información básica de 
la persona seleccionada tales como: Curriculum Vitae, record policial, certificado 
de salud, cartas de recomendación, copia de cedula de identidad y soportes.  
 
De acuerdo a los perfiles de puesto, se seleccionará al personal que reúna 
íntegramente los requisitos y que cuente con la preparación y experiencia que 




Luego del proceso de selección se procederá con la notificación a la persona 
seleccionada para la realización de la oferta inicial vía correo electrónico. En caso 
de ser aceptada, la persona seleccionada deberá de presentarse en las siguientes 
48 horas para hacer formal el convenio mediante un contrato laboral.  
 
4.4.2 Planes de motivación y evaluación del desempeño. 
 
4.4.2.1 Planes de motivación 
 
 Basadas en cumplimiento de meta mensual donde se otorgara un bono inicial 






 Se otorgara cupón de C$500.00 para compra en supermercados La Unión o 
Pali. 
 Al personal motorizado se les otorgara póliza de seguro de vida. 
 Se obsequiaran canasta básica y convivio a final de año para todos los 
empleados. 
 
4.4.2.2 Evaluación de desempeño: 
 
 Se elaborara BSC (Balance Score Card) donde se definirán metas mensuales 
específicas por puesto las cuales serán evaluadas cada 6 meses con una 
valoración definitiva en la culminación del año fiscal. Por cumplimiento del 
100% de su evaluación recibirá el bono equivalente al 10% de su salario. 
 De acuerdo a los resultados que se vayan obteniendo de la evaluación se 
programaran incrementos de salario y planes de desarrollo para los elementos 
mas destacados. 
 
4.5 Procedimiento y trámites legales para la constitución de la empresa 
 
Para la constitución legal de Dr. Supply se deberá de formar la Sociedad Anónima 
con los miembros siguiendo los siguientes pasos: 
 
 Elaboración de la escritura de constitución con los estatutos donde se deberán 
de establecer los accionistas, el porcentaje de participación de cada uno, los 
objetivos de la empresa, la actividad o giro del negocio, estructura de la junta 
directiva y su representante legal mediante un poder generalísimo. Esto se 






 Inscripción de escritura de constitución en el Registro Mercantil en donde se 
registra legalmente la Sociedad Anónima. Para la realización de esta gestión 
se deben de reunir los siguientes requisitos: 
 Escritura de Constitución de Sociedad, en original y una copia certificada 
 Solicitud de Inscripción como Comerciante (original en papel sellado) 
firmada por el presidente y fotocopia de la cedula de identidad. (Si la 
solicitud es firmada por un representante, se debe insertar íntegramente el 
poder que lo acredita y adjuntar copia de cedula de Identidad del mismo) 
 Libros contables de la empresa: Diario, Mayor, Actas y Acciones 
 Poder General de Administración, en Original y 1 copia certificada con C$ 
30 timbres fiscales 
 
 Registrar la Sociedad Anónima en la Dirección General de Ingresos para 
obtener el numero RUC (Registro Único de Contribuyente) reuniendo los 
siguientes requisitos: 
 Fotocopia de la Solicitud de Comerciante. 
 Fotocopia de la minuta cancelada del pago en el Registro Mercantil 
 Fotocopia de cédula de identidad Nicaragüense 
 Fotocopia de constancia de disponibilidad de servicio público (agua, luz, 
teléfono o contrato de arriendo) del domicilio particular y del negocio 
 Fotocopia de Poder Especial para realizar trámite y cédula de identidad, si 
el trámite es realizado por un gestor, con C$15.00 de timbres fiscales 
 
 Solicitud de Matricula Comercial en alcaldía de Managua otorgando los 
siguientes requisitos: 
 Fotocopia de la Constitución de Sociedad, inscrita en el Registro Mercantil. 
Si esta solicitud se registró fuera de Managua, se deberá presentar la 






 Fotocopia del RUC 
 Fotocopia Poder General de Administración, inscrito en el Registro 
Mercantil.  
 Fotocopia de la cédula de identidad Nicaragüense del Representante 
Legal, residencia nicaragüense y pasaporte (en caso de que sea 
extranjero) 
 Fotocopia de Poder Especial para realizar trámite y cédula de identidad, 







Capítulo V: Contabilidad y finanzas  
 
5.1. Objetivos de contabilidad y finanzas  
 
5.1.1 Objetivos generales 
 
 Llevar ordenadamente las cuentas de la empresa 
 Estar informados de cuál es la situación y buscar opciones prácticas que 
permitan ahorrar los costos. 
 Aumentar las expectativas de rendimiento  
 
5.1.2 Objetivos a corto plazo  
 
 Determinar el flujo de efectivo para el inicio de las operaciones de producción 
 Determinar costos y gastos variables y fijos, el capital necesario a aportar y los 
créditos requeridos 
 Establecer las entradas y salidas de efectivo, evaluando el proyecto con los 
indicadores financieros correctos, y estableciendo sistemas de financiamiento 
 
5.1.3 Objetivos a mediano plazo 
 
 Realizar proyecciones de flujo de efectivo y estados financieros, evaluando la 
operación con los mismos indicadores 
 
5.1.4 Objetivos a largo plazo 
 
 Dar continuidad a los sistemas financieros, elaborando proyecciones de flujo 






Contabilidad de la empresa 
 
El responsable del área contable será un agente externo, quien llegara dos veces 
por semana y recibirá un sueldo de 100 dólares mensuales.  
 
Software a utilizar 
 
Para llevar a cabo la contabilidad, se utilizara el paquete Excel para Microsoft 
Office que será debidamente manejado por el agente externo, quien está 
capacitado para uso, por lo cual no se incurrirá en gastos de adiestramiento.  
 
5.2. Catálogo de cuentas  
 
Catálogo de cuentas 
Clase 1000000 ACTIVO 
Grupo 1100000 CIRCULANTE DISPONIBLE 
Mayor 1110000 CAJA Y BANCOS 
Cuenta 1111000 Caja 
1111001 Caja Principal 
1111002 Caja Chica Córdobas  
1111003 Caja Chica Moneda Extranjera 
1111004 Fondo Operativo 
Cuenta 1112000 Bancos 
Grupo 1200000 CIRCULANTE EXIGIBLE 
Mayor 1120000 CUENTAS POR COBRAR 
Cuenta 1121000 Cuentas por Cobrar 
1121001 Cuentas por Cobrar Clientes 
1121002 Provisión Cuentas Incobrables 






1121004 Cuentas por Cobrar Compañías Relacionadas 
1121006 Cuentas por Cobrar en Recuperación 
Cuenta 1123000 Otras Cuentas por Cobrar y Adelantos 
1123001 Adelantos a Proveedores 
1123002 Préstamos al Personal 
1123003 Cuentas por Cobrar Socios 
1123004 Cuentas por Cobrar varias 
1123005 Reclamos de Seguros 
Grupo 1130000 CIRCULANTE REALIZABLE 
Mayor 1131000 INVENTARIOS 
Subcuenta 1131001 Inventario Inicial 
1131002 Compras 
1131003 Bonificaciones Recibidas en Compras 
1131004 Descuentos en Compras 
1131005 Descuentos Pronto Pago 
1131006 Devoluciones en Compras 
1131007 Costo de Ventas 
1131008 Pérdida en Inventarios por Siniestro 
1131009 Diferencia Cambiaria 
1131010 Mercancía en Transito 
1131011 Material de Empaque 
Grupo 1140000 CIRCULANTE PRE-PAGADO 
Mayor 1141000 PRE-PAGADOS. 
Sub cuenta 1141001 Seguro Pagado por Anticipado 
1141002 Impuestos Pagados Por Anticipado 
1141003 Intereses Pagados por Anticipado 
1141004 Gastos Pagados Por Anticipado 
1141005 Seguro Colectivo Empleados 






1141007 Mantenimiento de Equipos de Computación 
Grupo 1200000 LARGO PLAZO E INVERSIONES 
Cuenta 1210000 Largo Plazo 
1210001 Efectos por Cobrar Compañías Relacionadas 
1210002 Cuentas por Cobrar Cobrar Relacionadas 
Cuenta 1220000 Inversiones 
1220001 Inversiones en Acciones de Compañías Relacionadas 
1220002 Otras Inversiones 
Grupo 1300000 FIJOS TANGIBLES E INTANGIBLES 
Cuenta 1320000 DEPRECIABLES 
1320001 Maquinarias y Equipos 
1320002 Equipos de Computación 
1320003 Vehículos 
1320004Mobiliarios y Equipos de Oficina 
1320005 Mejoras a Instalaciones 
Cuenta 1330000 DEPRECIACIÓN ACUMULADA 
1330001 Depreciación acum. Maquinaria y Equipos 
1330002 Depreciación acumulada Equipos de Computación 
1330003 Depreciación acumulada Vehículos 
1330004Depreciación acumulada Mobiliario y Equipos de Oficina 
1330005 Depreciación acumulada Mejoras a Instalaciones. 
Cuenta 1350000 AMORTIZACIÓN ACUMULADA 
1350002 Amortización acum. Programas y Licencias 
1350003 Amortización acum. Préstamo bancario  
Grupo 1400000 CARGOS DIFERIDOS 
Cuenta 1410000 Cargos Diferidos 
1410001 Gastos de Instalación y Mejoras al Local. 
Grupo 1500000 OTROS ACTIVOS 






1510001 Depósitos en Garantía 
1510002 Construcciones en Proceso 
1510003 Material Publicitario 
Clase 2000000 PASIVOS 
Grupo 2100000 CIRCULANTE 
Mayor 2110000 CORTO PLAZO 
Cuenta 2111000 Préstamos Bancarios por Pagar 
2111001 al 30 Pagares Bancarios. 
Grupo 2120000 CUENTAS POR PAGAR 
Cuenta 2121000 Cuentas por Pagar 
2121001 Cuentas por Pagar Proveedores 
Cuenta 2122000 Gastos acumulados Por Pagar 
2122001 Acumulado por Pagar Nomina 
2122002 Acumulado por Pagar Vacaciones 
2122003 Acumulado por Pagar Utilidades 
2122004 Acumulado Por Pagar Bonificaciones 
2122005 Acumulado Por Pagar Prestaciones Sociales 
2122006 Otros Gastos Acumulados Por Pagar 
Cuenta 2123000 Otros Cuentas por Pagar 
2123001 Cuentas por Pagar Otros Proveedores 
2123002 Seguros Por Pagar 
Grupo 2130000 IMPUESTOS Y OTRAS RETENCIONES POR PAGAR 
Cuenta 2131000 IMPUESTOS 
2131001 IR Retenido al Personal 
2131002 IR Retenido por Persona Jurídica 
2131003 IR Retenido por Persona Natural 
2131004 IR Retenido a Compañía Relacionada 
2131005 IR. Retenido a Socios 






2132001 Retenciones por pagar al INSS 
2132002 I.V.A. por Pagar 
Grupo 2200000 LARGO PLAZO 
Mayor 2210000 CUENTAS POR PAGAR 
Cuenta 2211000 Cuentas por Pagar 
2211001 Cuentas por Pagar Proveedores 
2211002 Cuentas por Pagar Socios 
Cuenta 2311000 RESERVAS 
2311001 Reserva por remodelación de Locales 
2311002 Reserva para Pago de Utilidades 
Grupo 2400000 CREDITOS DIFERIDOS 
2410001 Cobro de Adelantos a Clientes 
Clase 3000000 CAPITAL 6 PATRIMONIO 
Grupo 3100000 Capital 
Grupo 3200000 Reserva Legal 
Grupo 3300000 Utilidad o Perdida del Ejercicio Anterior 































Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Estetoscopio 100 14.50 324.37 32,437.23 389,246.70 428,171.37 428,171.37 435,956.30 435,956.30 
Otoscopio 20 29.00 648.74 12,974.89 155,698.68 171,268.55 171,268.55 174,382.52 174,382.52 
Tenciómetro 100 37.70 843.37 84,336.79 1,012,041.42 1,113,245.56 1,113,245.56 1,133,486.39 1,133,486.39 
Tijeras  50 10.15 227.06 11,353.03 136,236.35 149,859.98 149,859.98 152,584.71 152,584.71 
Guantes  100 9.43 210.84 21,084.20 253,010.36 278,311.39 278,311.39 283,371.60 283,371.60 





















Mobiliario y Equipos        
Computadoras 2 232.00 464.00 10,379.91 
Estabilizadores y Baterías 2 50.00 100.00 2,237.05 
Impresora 2 90.00 180.00 4,026.69 
Archivos de 3 Gavetas 1 294.00 294.00 6,576.93 
Sillas Ejecutivas 1 138.00 138.00 3,087.13 
Escritorios Ejecutivos 1 189.00 189.00 4,228.02 
Aparatos de Teléfono 2 25.00 50.00 1,118.53 
Sillas  4 84.00 336.00 7,516.49 
Carretilla 1 120.00 120.00 2,684.46 
Polines Estibas de madera  4 45.00 180.00 4,026.69 
Moto de reparto 1 850.00 850.00 19,014.93 
Sub total 2,901.00 64,896.82 
IVA 15% 435.15 9,734.52 
Total 3,336.15 74,631.34 
Capital Pre Operativo 185,318.32 








CAPITAL PRE OPERATIVO 
Concepto Costo 
Costo Total (Año 1) 1,853,183.20 
Capital de Trabajo (10% Costo 
Anual) 




FINANCIAMIENTO:     
Propio 30.00% 77,984.90 
Bancario 70.00% 181,964.76 
TOTAL INVERSIÓN 100.00% 259,949.66 
 
DR.SUPPLY 
AMORTIZACIÓN DE PRÉSTAMO BANCARIO 
EN CÓRDOBAS 
        
Monto del Préstamo 181,964.76     
Tasa de Interés Anual 12%    
Plazo   5  AÑOS   













        181,964.76    
5  21,835.77  28,643.02  50,478.80  153,321.74  1  
4  18,398.61  32,080.19  50,478.80  121,241.55  2  
3  14,548.99  35,929.81  50,478.80  85,311.74  3  
2  10,237.41  40,241.39  50,478.80  45,070.35  4  
















Costo    
Año 1 
Costo    
Año 2 
Costo    
Año 3 
Costo    
Año 4 
Costo    
Año 5 
Salarios 26,500.00 318,000.00 318,000.00 318,000.00 318,000.00 318,000.00 
Prestaciones 
Sociales e Impuestos 11,392.35 136,708.20 136,708.20 136,708.20 136,708.20 136,708.20 
Agua 300.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 
Luz 1,500.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 
Teléfono 2,500.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 
Alquileres 4,500.00 54,000.00 54,000.00 54,000.00 54,000.00 54,000.00 
Papelería mensual  100.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 
Página Web   7,331.93 7,331.93 7,331.93 7,331.93 7,331.93 
Costo Fijo en 
Efectivo 46,792.35 568,840.13 568,840.13 568,840.13 568,840.13 568,840.13 
Depreciación   19,714.00 18,036.22 9,155.13 9,155.13 0.00 








COSTOS VARIABLES EN CÓRDOBAS 
              
CONCEPTO Mensual Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Salarios 5,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 
Comisiones 3,360.00 40,320.00 40,320.00 40,320.00 40,320.00 40,320.00 
Prestaciones 
Sociales 3,593.96 43,127.57 43,127.57 43,127.57 43,127.57 43,127.57 
Compras de 
Equipos 95,074.63 1,140,895.50 1,254,985.05 1,254,985.05 1,277,802.96 1,277,802.96 
Total Costos 
Variables 107,028.59 1,284,343.07 1,398,432.62 1,398,432.62 1,421,250.53 1,421,250.53 
 
Motorizados contratados 






















CONCEPTOS Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
INGRESOS             
Préstamo Bancario 181,965            
Aportación de los Socios   77,984.90          
Ventas de Contado   1,946,233.50  2,140,856.85  2,140,856.85  2,238,168.53  2,140,856.85  
Total de Ingresos 181,965  2,024,218.40  2,140,856.85  2,140,856.85  2,238,168.53  2,140,856.85  
EGRESOS             
Costos Fijos en Efectivo   568,840.13  568,840.13  568,840.13  568,840.13  568,840.13  
Costos Variables en efectivo   1,284,343.07  1,398,432.62  1,398,432.62  1,421,250.53  1,421,250.53  
Pago de Intereses   21,835.77  18,398.61  14,548.99  10,237.41  5,408.44  
Pago del Principal   28,643.02  32,080.19  35,929.81  40,241.39  45,070.35  
Pago del Impuesto Sobre la Renta    15,450.16  41,144.78  44,964.00  68,605.60  
Inversión Total 259,950            
Total de Egresos 259,950  1,903,662.00  2,033,201.70  2,058,896.33  2,085,533.45  2,109,175.05  
Flujo Neto de Efectivo -77,985  120,556.40  107,655.15  81,960.52  152,635.07  31,681.80  
Efectivo Inicial   0.00  120,556.40  228,211.55  310,172.07  462,807.14  











CONCEPTOS Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
ACTIVOS           
CIRCULANTE           
            
Efectivo 227,889.82  335,544.97  417,505.49  570,140.56  601,822.36  
Total Activo 
Circulante 227,889.82  335,544.97  417,505.49  570,140.56  601,822.36  
FIJOS           
 Equipos 74,631.34  74,631.34  74,631.34  74,631.34  74,631.34  
Depreciación 
Acumulada 19,714.00  37,750.22  46,905.35  56,060.47  56,060.47  
Total Activos Fijos 54,917.34  36,881.12  27,726.00  18,570.87  18,570.87  
Total Activos  282,807.16  372,426.10  445,231.49  588,711.44  620,393.23  
PASIVOS           
CIRCULANTE           
Préstamo Bancario 153,321.74  121,241.55  85,311.74  45,070.35  0.00  
Impuesto Sobre la 
Renta 15,450.16  41,144.78  44,964.00  68,605.60  43,607.32  
Total Pasivos 168,771.90  162,386.33  130,275.74  113,675.95  43,607.32  
CAPITAL           
Aportación de los 
Socios 77,984.90  77,984.90  77,984.90  77,984.90  77,984.90  
Utilidades 
Acumuladas 36,050.37  132,054.86  236,970.85  397,050.58  498,801.01  
Total Capital 114,035.27  210,039.76  314,955.75  475,035.48  576,785.91  







  DR SUPPLY 
  ESTADO DE RESULTADO 
  EN CÓRDOBAS 
    AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
  Ventas 1,946,233.50  2,140,856.85  2,140,856.85  2,238,168.53  2,140,856.85  
Menos Costos Fijos Totales 588,554.13  586,876.35  577,995.26  577,995.26  568,840.13  
  Costos Variables Totales 1,284,343.07  1,398,432.62  1,398,432.62  1,421,250.53  1,421,250.53  
Igual 
Utilidad Antes de Intereses e 
Impuestos 73,336.30  155,547.89  164,428.97  238,922.74  150,766.19  
Menos Gastos por Intereses 21,835.77  18,398.61  14,548.99  10,237.41  5,408.44  
Igual 
Utilidad Neta Antes de 
Impuestos 51,500.53  137,149.28  149,879.99  228,685.33  145,357.75  
Menos Impuestos(Tasa 30%) 15,450.16  41,144.78  44,964.00  68,605.60  43,607.32  
Igual 
Utilidad Neta Después de 
Impuestos 36,050.37  96,004.49  104,915.99  160,079.73  101,750.42  











  Valor Actual Neto (VAN) 257,852    
  Tasa Interna de Retorno (TIR) 143.64%   
      
Año    VPIED12% 
1 Ingresos de Efectivo Año 1 2,024,218.40  2,024,218  
2 Ingresos de Efectivo Año 2 2,140,856.85  2,140,857  
3 Ingresos de Efectivo Año 3 2,140,856.85  2,140,857  
4 Ingresos de Efectivo Año 4 2,238,168.53  2,238,169  
5 Ingresos de Efectivo Año 5 2,140,856.85  2,140,857  
  Valor Presente de los Ingresos  10,684,957  
    VPEED12% 
1 Egresos de Efectivo Año 1 1,903,662.00  1,903,662.00  
2 Egresos de Efectivo Año 2 2,033,201.70  2,033,201.70  
3 Egresos de Efectivo Año 3 2,058,896.33  2,058,896.33  
4 Egresos de Efectivo Año 4 2,085,533.45  2,085,533.45  
5 Egresos de Efectivo Año 5 2,109,175.05  2,109,175.05  
  Valor Presente de los Egresos  10,190,468.54  
  Relación Beneficio Costo   1.05  









5.9 Punto de equilibrio 
 
DR. SUPPLY 
PUNTO DE EQUILIBRIO  
EN UNIDADES Y EN CÓRDOBAS 
CONCEPTOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Costos Fijos Totales(CFT) 588,554.13 586,876.35 577,995.26 577,995.26 568,840.13 
Costos Variables Totales(CVT) 1,284,343.07 1,398,432.62 1,398,432.62 1,421,250.53 1,421,250.53 
Ventas Totales(VT) 1,946,233.50 2,140,856.85 2,140,856.85 2,238,168.53 2,140,856.85 
Punto de Equilibrio Monetario 
CFT/1-(CVT/VT) 1,730,594.25 1,692,318.48 1,666,708.94 1,583,574.85 1,692,321.56 
Punto de Equilibrio Promedio 








Luego de realizar una completa investigación científica, se obtuvieron resultados 
que fueron detalladamente estudiados para poder concluir lo siguiente: 
 
El mercado de Equipos, implementos necesarios para la práctica médica es un 
área que todavía no domina el mercado nacional por lo que puede ser explotada 
mucho más de lo que actualmente se puede apreciar. 
 
El mercado actual de vestidos de Equipos e implementos médicos, en su gran 
mayoría, abarcado por marcas extranjeras, adquiridos en el extranjero que no le 
brindan, a los consumidores, un precio accesible de compra. 
 
Los gustos y preferencias de los y las consumidoras potenciales demuestran una 
necesidad porque el mercado actual sea diversificado, y a la vez atendiendo a sus 
necesidades, viéndose reflejadas en los productos terminados. 
 
La creación de www.drsupply que de vida a la marca Dr. Supply, vendrá a 
solucionar el problema de una oferta competitiva en el mercado, que satisfaga los 
gustos y preferencias del segmento meta. 









Varios son los factores que conllevan a recomendar iniciar operaciones del Dr. 
Supply a lo inmediato, es una idea novedosa que será muy bien recibida por el 
segmento meta estudiado. Además, este tipo de negocio al contar con el respaldo 
de esfuerzos publicitarios y mercadológicos tiene todas las posibilidades y 
ventajas de un posicionamiento efectivo principalmente en el segmento de 
médicos, estudiantes, enfermeras en quienes no se ha presentado una propuesta 
de esta magnitud.   
 
Cabe destacar que el constante estudio del segmento, es una de las metas que 
debe tener en mente este proyecto, ya que la conducta de nuestros consumidores 
nos indica que la conducta de compra esta fuera y no dentro de nuestro País, 
determinándose más aun el gran vacío existente.  
 
Por último, pero muy importante es hacer hincapié a la juventud a no solo desear 
un futuro mejor, sino luchar para llevar a cabo proyectos como Dr. Supply y vivir 
en un lugar donde todos trabajemos por el bien común y que somos capaces de 









































Somos estudiantes del programa de emprendedores de la UAM y queremos introducir al 
mercado un servicio denominado “Dr. Supply “se trata de una página Web donde 
comercializaremos todos los implementos y equipos necesarios para el estudio y practica 
de la carrera de medicina.  
 
Edad_________   Ingresos promedios: (5,000- 10,000) (10,000- 15,000)  
 
Sexo: M (   )  F (   )   Ocupación: Medico (   ) Estudiante (   )  
 
Te gustaría poder comprar tus implementos, accesorios, equipos, herramientas 
necesarios para tu carrera o practica medica a través de un servicio de entrega inmediata 
en por un portal Web, el cual concentre las mejores marcas y calidad en el mercado. 
 
SI ________ NO________ 
 
Si tu respuesta es negativa, agradecemos tu atención.  
 
1. Donde compras tus implementos, accesorios, equipos para tu práctica medica.  
 
a. Farmacias (   )  
b. En el exterior (   )  
c. Distribuidores (   )  
d. En la Web (   )  
e. Otros __________________ 
 




3. Si respondes si , favor indicar donde_____________________ 
 
4. Te gustaría contar con un lugar donde se encuentren todo lo necesario para tu 













6. Si lo has hecho que tipo de productos has obtenido.  
 
a. Estetoscopios  
b. Vestuario medico  
c. Otoscopios.  
d. Camas hospitalarios  
e. Otros____________ 
 
7. Cuantas veces al año, compras este tipo de productos 
 
a. 1 a 2 Veces (   )  
b. 2 a 4 Veces (   )  
c. De 4 a mas (   )  
 
8. Cuanto inviertes en este tipo de compras 
 
a. C$ 500 a C$ 1,000 (   )  
b. C$ 1,000 a C$ 3,000 (   )  
c. C$ 3,000 a C$ 5,000 (   )  
d. C$ 5,000 a mas  (   ) 
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